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Wplyw towarzyszy nam od urodzenia az do $mierci. Zyjac w spoleczeristwie
czgsto nieswiadomie wykorzystujemy nasze umiejetnosci wplywania na in-
nych, poniewaz ulatwia to realizacj¢ wlasnych planéw.

Zdaniem Kim Barnes'® wplyw to naklanianie innych do podejmowania
dziakania.

Inni definiuja go jako ,oddzialywanie, w wyniku ktérego jednostka, grupa
czy jaka$ inna instytucja wywoluje zmiany w sferze poznawczej, emocjonalnej
lub behawioralnej cztowieka™".

Kazdy czlowiek ma swoja strefe wpltywéw. Nad pewnymi obszarami spra-
wujemy catkowita kontrole, na inne mozemy wplywaé posrednio lub za po-
$rednictwem innych oséb.

16 K. Barnes »Wywieranie wplywu. Cwiczenia”, GWP, Gdansk 2005.
17 R. Nawrat, Manipulacja spoleczna-przeglad technik i wybranych wynikéw badas, ,Przeglad
Psychologiczny” Nr1/89, s. 125.
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Barnes przedstawia nast¢pujacy podziat stref wplywu:

Strefa braku
wplywu

Strefa wplhywu
posredniego

Strefa wphywu
bezposredniego

Strefa
petnej
kontroli

Zrédo: K. Barnes, Wywieranie wptywu. Cwiczenia, GWP, Gdansk 2005, s. 13.

Strefa petnej kontroli obejmuje kwestie, w ktérych nasza whadza jest osta-
teczna np. wybér ubioru, kolejnosci wykonywania dziata, wybér wlasnego
zachowania w danej sytuadji itp.

Strefa wplywu bezposredniego, to sytuacje, w ktérych mamy dostep do
os6b podejmujacych interesujace nas decyzje lub dzialania. Do grupy tych
os6b zaliczy¢ mozemy rodzing, przyjaciél, przetozonych, sasiadéw, podwiad-
nych itd. W przypadku wszystkich tych ludzi mozemy przy wykorzystaniu
umiejetnosci wywierania wptywu uzyskad korzystny dla nas efekt.

Strefa wplywu posredniego dotyczy kwestii, na ktére nie mamy bezpo-
$redniego wplywu, ale mozemy uzyskaé pozadane przez nas efekty poprzez
posrednictwo innych oséb zajmujacych wyzsza od naszej pozycje spoleczna.
Z osobami takimi kontaktujemy si¢ poprzez rozmowe bezposrednia lub po-
$rednio przy uzyciu pism urzedowych, glosowania, grup nacisku itp.

Istnieje rowniez strefa, na ktéra nie mamy zadnego wptywu. Obejmuje ona
miedzy innymi takie obszary jak gospodarka $wiatowa, decyzje przywédcéw
paristw, zjawiska atmosferyczne itp.

Nie wszystkie sprawy wymagajq wywierania wplywu. Wiele z nich moze-
my zatatwi¢ komunikujac si¢ z druga osoba lub korzystajac z posiadanej przez
nas wladzy. W kontaktach z dzie¢mi rodzice si¢gaja po wywieranie wpltywu w
sytuacjach, ktére wymagaja porozumienia i zaangazowania. Sytuacje takie po-
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jawiaja si¢ w prawie wszystkich dzialaniach spolecznych (na przyklad gdy chce-
my przekona¢ innych cztonkéw grupy — w tym przypadku rodziny — do udziatu
w naszych pracach i przedsiewzigciach, gdy uzgadniamy wspélnie zasady dziata-
nia w jakim§ temacie czy gdy prébujemy rozwiazaé spory i konflikty).

Proces wplywu spolecznego obejmuje takie zachowanie, na podstawie kté-
rego u innej osoby lub grupy o0séb pojawia si¢ zmiana zachowania lub myslenia
w stosunku do danego tematu. Tematem tym moze by¢ jakie$ zagadnienie,
produkt czy czynnosé.

Cytowana wczesniej Kim Barnes zwraca uwage na zlozono$¢ procesu
wywierania wplywu, szczegdlnie przy zalozeniu, ze ma by¢ on efektywny.
Efektywna koncepcja wywierania $wiadomego wplywu powinna zawiera¢ na-
stepujace elementy:

* rezultaty,
* relagje,
e kontekst,

e zachowania.

Graficznie przestawia ja ponizszy schemat.

Schemat 1. Struktura wywierania wplywu

RELACJE

KONTEKST

ZACHOWANIE REZULTATY

Zrédlo: K.Barnes »Wywieranie wplywu. Cwiczenia”, GWP 2005, s. 28.



162 Ewa Przygonska

Rezultaty oznaczaja okreslony przez nas cel, ktéry chcemy osiagnaé poprzez
wywarcie wplywu. Cel ten wynika najczesciej z naszych potrzeb, mozliwosci
i innych uwarunkowari.

Relacje dotycza naszego kontaktu z osoba, na ktéra chcemy wywieraé
wplyw. Prawidlowe okreslenie relacji daja mozliwo$¢ przewidywania podat-
no$ci na oddzialywania z naszej strony. Podatno$¢ ta zwigzana jest z poten-
cjalnymi obustronnymi korzys$ciami wynikajacymi z relacji. Zagadnienie re-
lacji kojarzy si¢ z utrzymywaniem bliskich stosunkéw z druga osoba, w zyciu
rodzinnym jest to praktycznie oczywiste, natomiast w zyciu w okreslonym
srodowisku niekoniecznie musi by¢ to powigzane.

Kontekst to czynniki, ktére oddzialuja na rezultaty. Rozpatrujemy je
w sferze osobistej (np. osobowos¢, priorytety, wartoéci, potrzeby obydwu stron
relacji), w sferze organizacyjnej (z punktu widzenia wizji, struktury, proceséw
lub priorytetéw organizacji, ktére faczymy z wlasnymi celami), oraz w sferze
kulturowej (zwiazanej z krajem, zawodem lub organizacja i panujacymi w nich
zwyczajami, warto$ciami i normami).

Ostatnim elementem  struktury wywierania wplywu jest zachowanie.
Zachowanie to sposéb postepowania, ktéry prowadzi do zalozonych przez nas
rezultatéw. Poprzez wybér odpowiedniego zachowania mozemy jako rodzice
wywieraé wpltyw:

* ckspresywny (podajac informacje¢ czy pomysly w taki sposéb, aby wzbudzi¢
zainteresowanie drugiej strony ktére zaowocuje checig wspétpracy lub
wsparcia naszych pomystéw)

* receptywny (pobierajac informacje i pomysty od innych oséb w taki sposéb,
by pobudzi¢ ich do dziatania)

Badacze zajmujacy si¢ zjawiskiem wplywu spolecznego dziela go na dwie grupy:

* normatywny wplyw spoteczny

* informacyjny wplyw spoleczny
Koncepgja informacyjnego wplywy spotecznego wychodzi z zalozenia, ze

kazdy cztowiek ma potrzebg odczuwania pewnosci co do swoich uczué, prze-

kona¢ i sposobéw postrzegania $wiata. W sytuacji niepewnosci, ktéra jest dla
jednostki niejasna, ma ona tendencje do akceptacji informacji pochodzacych od
innych lub opierania si¢ na opinii i zachowaniach innych oséb. Informacyjny
wplyw spoleczny ,to wplyw innych ludzi, ktéry prowadzi jednostke do kon-
formizmu, poniewaz spostrzega ona te osoby jako Zrédlo informacji, dajace
wskazéwki do jej zachowania. Jednostka dostosowuje si¢, poniewaz wierzy,
ze cudza interpretacja niejasnej sytuacji jest bardziej poprawna niz jej wlasna”

(Aronson, Wilson, Akert, 1997: 268-269).
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Oczywiscie wielokrotnie zdarza si¢, ze interpretacja pobrana ,z zewnatrz”
jest interpretacja bledna, a pomimo tego jednostka zaczyna w pelni wierzy¢
w definicje sytuagji, ktérej nauczyta si¢ od innych. Kelvin Wren (Wren, 2005:
37) okreslit to zjawisko jako grupowy wzorzec odniesienia, pobierany z kon-
tekstu w jakim si¢ pojawil i jego oceny przez innych.

Przyktad

Wykorzystywanie innych o0séb do definiowania rzeczywistosci spolecz-
nej moze wplywac na emocje. Aronson (Aronson, Wilson, Akert, 1997:
271) opisuje zdarzenie, ktére przydarzylo si¢ jego przyjacielowi podczas
lotu z Nowego Jorku do Teksasu. Czytat spokojnie gazetg, lecz w pew-
nym momencie spojrzal przez okno samolotu. Zobaczyl ze z silnika wy-
dobywa si¢ smuga pary albo dymu. Poniewaz nigdy nie widzial czegos$
takiego troche si¢ zdenerwowat. Zwrécil si¢ do innych aby pomogli mu
okredli¢, co si¢ whasciwie dzieje. Postanowil: ,,Zobaczg czy zaloga jest
zaniepokojona”. Zauwazyl, ze osoba z obstugi samolotu wpatruje si¢
w okno z twarzg wykrzywiong grymasem strachu, dwie inne za$ trzy-
majg si¢ w objeciach i placza. Bylo oczywiste, ze natychmiast ogarnat go
paniczny strach. Zrozumial, ze pali si¢ silnik i ze samolot jest w niebez-
pieczenistwie. Na szczescie pilotowi udalo si¢ wyladowad i nikomu nic
sie nie stalo.

W opinii psychologéw dziatanie wptywu informacyjnego najlepiej ilustruje
badanie Sherifa.

W 1935 roku poprosit on uczestnikéw badania nad konformizmem, aby
obserwowali nieruchomy punkt $wietlny w zaciemnionym pokoju i informo-
wali o jego przemieszczaniu si¢. W rzeczywisto$ci przemieszczanie si¢ bylo
ztudzeniem wzrokowym zwanym efektem autokinetycznym. Eksperyment
przeprowadzono najpierw pojedynczo a nastgpnie w grupach. Gdy uczestnicy
przebywali w pokoju sami szacunki mialy znacznie szerszy zakres niz w przy-
padku grup, w ktérych byta tendencja do usredniania wyniku. Gdy dokonano
ponownego badania indywidualnego uczestnicy eksperymentu podawali wy-
niki takie same jak poprzednio w grupie.

Koncepcja normatywnego wplywy spolecznego zaklada, ze jednostka
czujac potrzebe uzyskania akceptacji i aprobaty w grupie lub srodowisku,
w ktérym funkcjonuje podaza za grupa i postgpuje jak pozostali jej cztonko-
wie. Pojawia si¢ wtedy zjawisko publicznego konformizmu — jednostka nasla-
duje grupe pomimo tego, ze nie jest to zawsze zgodne z jej systemem mySlenia,
warto$ciami i preferowanymi normami. Ludzie beda wigc podporzadkowywa¢
si¢ innym z powodéw normatywnych nawet wtedy, gdy wiedza ze to co robig
jest skrajnie niewlasciwe.
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Badaniem normatywnego wplywu spolecznego zajmowal si¢ Salomon Asch.
Przeprowadzit on w latach 1951, 1952, 1956 seri¢ eksperymentéw. W jednym
z nich uczestnicy podzieleni na 7-9-osobowe grupy proszeni byli o poréwnanie
dtugosci linii z trzema innymi. Osoba badana odpowiadala jako ostatnia lub
przedostatnia z grupy. Pozostalymi osobami w grupie byli wspétpracownicy
Ascha, ktérzy podawali niepoprawne dane wywierajac w ten sposéb na bada-
nego nacisk grupowy. Okazalo sig, ze co trzecia badana osoba poddawala si¢
naciskowi grupy. Badania te, pomimo tego ze spotkaty si¢ z wieloma zarzutami
stanowia do dzi$ klasyke w zakresie normatywnego wplywu spotecznego.

Wywierajac wplyw na innych postugujemy si¢ w réznymi metodami, ktére
dobieramy i dostosowujemy do okreslonej sytuagji. Istnieje wiele metod wywie-
rania wplywu spolecznego. Jan Borkowski (2003) do najwazniejszych zalicza:

* wyraziste i jasne prezentowanie wlasnych pogladéw,

* nauczanie, wyjasnianie, opowiadanie,

* oddzialywanie perswazyjne, przekonywanie,

* tworzenie warunkéw, ktére ulatwiajq ksztaltowanie okreslonych opinii,
postaw czy zachowari,

* zaspokajanie okreslonych potrzeb,

* tworzenie wi¢zi emocjonalnych,

* sluzenie swoim przykladem,

* zachecanie innych do wspdltworzenia naszych wizji,

* nagradzanie i odpowiednie karanie,

e doradzanie.

Wywieranie wptywu przyjmuje kilka form. Podzielmy je na:
* wywieranie wplywu przez dzialanie

W przypadku, gdy chcemy wywrze¢ na kim$ wplyw wykorzystujac dziata-
nie, mozemy zrobi¢ to na trzy sposoby:
* wykorzystujac okazj¢

Niejednokrotnie okazje taka tworzy sama osoba, na ktéra chcemy wywrze¢
wplyw pytajac nas o zdanie, opinig, skarzac si¢ na istniejacy stan rzeczy czy
wyglaszajac uwagg ktéra dotyczy interesujacej nas sprawy. Jest to sposéb wy-
wierania wplywu czesto spotykany w szkotach — wystepuje on w wersji pozy-
tywnej (np. nauczyciel wykorzystuje rozmowe z uczniem by zmotywowaé go
do skuteczniejszej nauki, dyrektor wykorzystuje uwagi nauczycieli jako argu-
menty w dyskusji z wladzami o§wiatowymi itp.) jak réwniez negatywnej (np.
nauczyciel wykorzystuje skargi na klase, aby oficjalnie przeprowadzi¢ z klasa
~rozmowe korygujaca” w wyniku ktérej klasa nie pojedzie na wycieczke /bywa
ze w rzeczywisto$ci sam nie ma ochoty jecha¢, a skarga stata si¢ pretekstem do
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oficjalnego zakazu/, koledzy lub kolezanki nauczyciele wykorzystuja , potknie-
cie” nie darzonego sympatig nauczyciela dla przedstawienia go w niekorzyst-
nym $wietle w oczach dyrektora itp.)

Te forme wywierania wplywu bardzo czgsto wykorzystuja takze rodzice
w swoich kontaktach z dzie¢mi. Znacznie skuteczniejsze dla przekonania dzie-
cka do wlasnych opinii czy okreslonych dziatad jest bowiem wykorzystanie
sytuacji w ktérej ono samo przychodzi do nas z pytaniem czy problemem, niz
sztuczne tworzenie sytuacji w ktérych podejmujemy z nim rozmowse.
* stwarzajac okazje

Stworzy¢ okazjg mozna organizujac oficjalne spotkanie, w ktérym wezmga
udziat wazne dla sprawy osoby, zorganizowaé spotkanie nieformalne i tam
przedstawi¢ temat otwarcie, przekaza¢ telefonicznie lub za pomoca poczty
elektronicznej wiadomos¢ o checi przedyskutowania danego tematu lub bez-
posrednio porozmawia¢ z dana osobg i ustali¢ z nig dogodna dla wszystkich
date spotkania. W odniesieniu do rzeczywistoéci szkolnej przykladem tego
typu wywierania wplywu moze by¢ dodatkowo zorganizowane spotkanie
z rodzicami, na ktérym nauczyciel przedstawia sprawe lub problem wymaga-
jacy »natychmiastowego rozwigzania” (oczywiscie jest do tej rozmowy odpo-
wiednio przygotowany, nie narzuca jednak swoich rozwigzan) lub zorganizo-
wane spotkanie ze specjalnie wybranymi kolegami lub kolezankami z pracy na
ktérym przedstawiamy, omawiamy i znajdujemy rozwiazania nurtujacej nas
sprawy. Wywieranie wplywu poprzez stworzona sytuacje to takze tworzenie
takich sytuacji wychowawczych w pracy z dzieckiem, ktére niejako wymuszajg
podjecie przez nie pozadanych dziatan lub przyjecie okreslonych postaw.

* sterujac sytuacjami

»Sterowanie” takie polega nie tylko na inicjowaniu okreslonych sytuacji
jak w powyzszych przyktadach, ale takze na odpowiednim reagowaniu na nie.
Wymaga ono zastosowania odpowiedniej taktyki, ktéra bedzie dobrana do da-
nej sytuacji. Np. w przypadku opisywanego powyzej spotkania z rodzicami lub
spotkania z kolegami z pracy obydwie strony beda mie¢ $wiadomos¢ koniecz-
nosci znalezienia rozwigzan, jednak osoba tworzaca sytuacje moze podejmo-
wacé préby podsunigcia rozwiazari dobrych z jej punktu widzenia. W przykla-
dzie dotyczacym pracy wychowawczej z klasa nauczyciel tworzacy okreslone
sytuacje bedzie jednoczesnie proponowat uczniom rézne rozwiazania zbiezne
z jego ,linig wychowawczy”, kwesti¢ ich przyjecia pozostawi jednak samym
uczniom. Podobnie rzecz bedzie wygladata w kontaktach pomiedzy rodzicem
a dzieckiem. Rodzi¢ moze (pozostawiajac dziecku ostateczng decyzje) sugero-
waé pewne rozwigzania, ktére z jego punktu widzenia wydaja si¢ korzystne.

Sterujac sytuacjami musimy mie¢ §wiadomos¢ celu, ktéry chcemy osiagnag,
druga osoba powinna wiedzie¢, o co nam chodzi, a cala sytuacja powinna by¢
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przemyslana z naszego i drugiej strony punktu widzenia. Trzeba wziaé réwniez
pod uwagg, czy druga osoba jest gotowa do rozmowy w danym momencie, czy
do tematu trzeba bedzie wréci¢ w innym terminie.

* wywieranie wplywu przez zachowania

Na zachowania innych mozemy wplywa¢ na kilka sposobéw:
* poprzez proces uczenia si¢

Ten rodzaj wptywu oparty jest na sile kar i nagréd. Karg lub nagroda moze
by¢ aprobata lub dezaprobata ze strony innych ludzi. Obcujac z innymi uczy-
my si¢ powigzad pomigdzy naszymi reakcjami na okreslone sytuacje a ich
konsekwencjami w otoczeniu. Kiedy konsekwencje sg przyjemne i pozadane,
powtarzamy nasze dziatania. Po jakim§ czasie stajq si¢ one nawykiem i uczymy
si¢ robi¢ to, co poplaca. Ta forma wywierania wplywu charakterystyczna jest
dla wickszoéci rodzin w ktdérych nagroda i kara jest jedng z podstawowych
metod wychowawczych.

Proces wywierania wplywu poprzez uczenie si¢ wykorzystywany jest takze
w szkole. Nauczyciele aprobujg okreslone zachowania uczniéw pokazujac to
w rézny sposdb — nagradzajac preferowane postawy i podjete dziatania po-
chwalg na forum klasy lub na spotkaniu z rodzicami, przyznajac wysokie oce-
ny z zachowania itp. W analogiczny sposéb neguja zachowania uznawane przez
nich samych jak réwniez przez spotecznos¢ jako negatywne. Tak rodzicielskie
jak i nauczycielskie oddziatywanie uczace okreslonych zachowar i postaw sa
przewaznie kierowane do pojedynczych oséb — dziecka czy konkretnego ucz-
nia, wtedy maja one charakter bezposredni (relacja nauczyciel-uczeri/ucznio-
wie, rodzic-dziecko). W przypadku nauczycieli dziatania te skierowane moga
by¢ takze do grup, méwimy wtedy o posrednim wplywie przez grupe (relacja
nauczyciel-grupa-uczen).

* poprzez obserwacje

Obserwujmy, co robig inni w okreslonych sytuacjach oraz konsekwencje
tych dziatan, po czym nasladujemy te zachowania we wlasnym dziataniu.

Ten rodzaj wywierania wptywu jest charakterystyczny dla zycia rodzinnego,
bowiem w kazdej rodzinie dzieci uczg si¢ przez obserwacje i nasladownictwo
dzialani rodzicéw. Oczywiscie nalezy podkresli¢, ze dzialania te mogg mie¢
z punktu widzenia dziecka charakter pozytywny (dziecko uczy si¢ poprawnych
zachowani i reakcji) badZ negatywny.

Forma wywierania wplywu przez informacj¢ pojawia si¢ takze w zyciu kaz-
dej szkoly. Na tym poziomie dotyczy jednak w wigkszym stopniu naslado-
wania zachowan grupy, w ktérych uczeri/jednostka uczestniczy i funkcjonuje
niz nasladowania nauczyciela-wychowawcy (chyba ze nauczyciel jest dla ucznia
wzorem do nasladowania, co jest niestety zjawiskiem dos¢ rzadkim).
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* poprzez instrukgcje

Instrukgje to ustne komunikaty, polecenia, sugestie czy przystowia, ktére
przekazywane przez innych sg wskazéwkami dla naszych dzialan.

Jest to prawdopodobnie najbardziej preferowana forma wywierania wply-
wu stosowana przez rodzicéw oraz nauczycieli. W swojej pracy z dzieckiem po-
stuguja si¢ oni gtéwnie Zywym stowem, dlatego tez do$¢ fatwo wykorzystywac
im to samo stowo jako metod¢ wywierania wptywu. Wydaja wigc polecenia,
nakazy, ustalaja zakazy, sugeruja okreslone rozwiazania, namawiaja do realiza-
cji zalozonych przez nich dziatan itp.

* wykorzystujac nasz autorytet (wladzg)

Rodzice z racji 6l spotecznych, jakie pelnia, natomiast nauczyciele z ragji
swojego statusu powinni posiadaé autorytet, a co za tym idzie moga w sy-
tuacjach wywierania wplywu bazowa¢ na stworzonym przez siebie systemie
opartym wiasnie na autorytecie. Oczywiscie niezbednym warunkiem jest tu
posiadanie autorytetu ,wyrobionego” i respektowanego przez dzieci, co w dzi-
siejszych rodzinach jak réwniez w szkole (biorac pod uwage chociazby uwa-
runkowania spoleczne) jest do$¢ trudne do zrealizowania.

Dziecko postrzegajace rodzica i nauczyciela jako autorytet jest podatney na
wplyw z jego strony, jest sklonne pozytywnie odbiera¢ jego dziatania, trakto-
waé w pelni powaznie sugestie i informacje od niego pochodzace, biorac przy
tym pod uwagg ze maja one na celu jego dobro i dalszy rozwdj.

* wywieranie wplywu przez reklamg

Reklama jest rozleglym obszarem wplywu spolecznego. Wspélczesny czto-
wiek doswiadcza jej na kazdym kroku. Reklamy docierajg do nas zewszad
i codziennie. Najcze¢sciej wydaje nam sie, ze reklama ma wigkszy wplyw na
przekonania, postawy i zachowania innych niz nas samych.

Przyktad

Na Uniwersytecie Opolskim w grupie studentéw pedagogiki przeprowa-

dzono badania dotyczace wplywu reklamy na zachowania. Studenci do-

stali nastepujaca instrukeje ,Ludzie w réznym stopniu ulegajg reklamie.

Jedni ciagle nabywaja rézne rzeczy, inni nigdy jej nie ulegaja. Chcemy

wiedzie¢ jaki ty jeste§ w poréwnaniu z innymi przecigtnymi studentami

z twojego roku”. Po analizie badani okazalo si¢, ze wickszo$¢ studen-

téw sadzila, ze jest mniej narazona na wplyw reklamy niz inni studenci

z tego samego roku.

Reklama jest wigc skuteczniejsza niz nam si¢ wydaje, nawet wobec nas sa-
mych. Dzieje si¢ to dzi¢ki umiejetnoéciom i wiedzy pracownikéw firm rekla-
mowych. Uzywaja oni w tym zakresie réznych technik wywierania wptywu
spotecznego np.:



168 Ewa Przygonska

* nasladownictwa (w reklamach typu ,,Juz tylu do nas przystapito”),

* autorytetu (np. profesor medycyny zapewnia, ze akurat te witaminy sa
korzystne dla ludzi starszych, dentysta méwi nam ze wlasnie ta pasta jest
najlepsza itp.),

* uzywanie pytan (zamiast ,U mnie najtaiisze lody” reklamodawca pyta ,Ja
mam lody po 3 zt. U kogo kupisz taniej?”),

* dobér odpowiednich stéw (np. przy tekscie reklamowym ,,Czy zastanawiate$
si¢ dlaczego po drogach jezdzi tyle toyot?” nie zastanawiamy si¢ ile to jest
tyle toyot, tylko automatycznie zakladamy ze jest ich duzo),

 prawa skojarzen (jezeli mamy mile skojarzenia z jakas melodia, widokiem,
sytuacja to mozemy takze polubi¢ produkt, ktéry bedzie jej towarzyszyt

w reklamie).

Takze szkoly nie oparly si¢ temu typowi wywierania wplywu. Odpowiedni
PR szkoty, dobrze przygotowana reklama, czasami wrecz niekonwencjonal-
no$¢ w dziataniach promocyjnych powoduje, ze dana szkota postrzegana jest
pozytywnie. Tak skonstruowany jej wizerunek stanowi wazny element umiej-
scowienia jej wysoko na listach rankingowych. Merytoryczne uwarunkowania
jej funkcjonowania schodza wtedy w pierwszym momencie na plan dalszy, po-
niewaz klienci — uczniowie i rodzice wybieraja ja biorac przede wszystkim pod
uwagg jej ,dobre notowania”. Dopiero po pozytywnym ,pierwszym wrazeniu’,
stworzonym wlasnie przez reklame przychodzi czas na merytoryczna sfere jej
funkcjonowania.

* wywieranie wplywu przez przekonywanie (perswazje)

Perswazja (przekonywanie) jest metoda wplywu, dzigki ktérej mozemy
zmieni¢ przekonania, wartoéci i wiedzg innych ludzi.

Kevin Hogan (2001) do gléwnych zasad procesu przekonywania zalicza
miedzy innymi znajomo$¢ technik i praw perswazji.

Prawa perswazji to sposoby reagowania na okreslone sytuacje/bodzce.
Uzycie okreslonego sposobu dziatania powoduje pojawienie si¢ okreslonego
zachowania, a co si¢ z tym wiaze wywarcie wplywu na dana osobg lub grupe
0s6b.

Do podstawowych praw perswazji zaliczamy:

1. Prawo rewanzu

Zwane réwniez zasada wzajemnosci. Zaklada ono, ze gdy kto$ ofiaruje nam
co$ o dostrzegalnej wartosci, natychmiast reagujemy pragnieniem, aby mu si¢
odwzajemnic.

Przykfadem zastosowania tego prawa sa darmowe probki firmowych produk-
tow przystane do domu, drobne prezenty ofiarowane przez przedstawicieli
handlowych firmy czy w zyciu prywatnym podwozenie naszego dziecka do
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domu z zaj¢¢ dodatkowych przez sasiadéw, ktére powoduje wystapienie u nas
checi zrewanzowania si¢ tym samym.

Prawo to moze znalezé réwniez zastosowanie w kontaktach pomiedzy rodzi-
cem a dzieckiem. Ustgpstwo w drobnej kwestii ze strony rodzica powoduje
u dziecka che¢ odwzajemnienia si¢ tym samym, co w efekcie prowadzi do zna-
lezienia kompromiséw w trudnych sprawach.

2. Prawo kontrastu

Gdy dwie rzeczy rdznig si¢ znacznie od siebie, to prezentacja réznicy poglebi
si¢, gdy ujrzymy te rzeczy blizej siebie w czasie lub przestrzeni. Prawo to wyko-
rzystywane jest przez posrednikéw handlu nieruchomosciami, kt6rzy najpierw
pokazuja zrujnowany tani dom, a zaraz po nim drogi, w ktérym niewiele trze-
ba robi¢, lub w restauracji, gdzie na koricu po zjedzeniu dania gléwnego pytani
jestesmy o deser.

W odniesieniu do zycia rodzinnego przykladem wykorzystania tego prawa
w praktyce jest przedstawienie dziecku dwéch skrajnych mozliwosci do wyboru
tak sformulowanych aby jedna z nich wydawala si¢ dziecku bardziej atrakeyjna.

3. Prawo sympatii

Jesli keo$ prosi ci¢ o zrobienie czegos, a ty uwazasz, ze to cztowiek majacy na
wzgledzie twoje dobro to prawdopodobnie spelnisz jego prosbe. Przykiad tego
prawa to prosba osoby znajomej o skiadke na jakis cel, umiejetnos¢ docenienia
i chwalenia ludzi przez zadbanego sprzedawcg itp. Prawo to w swoich kontak-
tach z dzieckiem moze wykorzysta¢ réwniez rodzic tworzac dobra, sprzyjajaca
otwartosci atmosfere w domu.

4. Prawo potwierdzania oczekiwan

Jesli ktos, komu ufamy i kogo szanujemy, oczekuje, ze wykonamy okreslone
zadanie, to bedziemy dazy¢ do spelnienia jego oczekiwan, niezaleznie od tego,
czy to, czego oczekuje jest dobre czy zle.

5. Prawo pozytywnych skojarzen

Zwykle jeste$my zwolennikami produktéw, ustug czy idei popieranych przez
ludzi, kedrych lubimy lub szanujemy. Dlatego tez czgsto znane i lubiane osoby
publiczne reklamuja rézne produkty, a nasza ulubiona muzyka stanowi pod-
klad reklamy.

W kontaktach pomiedzy rodzicami a dzie¢mi prawo to znajdzie swoje zasto-
sowanie jedynie w przypadku, gdy rodzice sa dla dziecka autorytetem (wtedy
dziecko bedzie liczy¢ si¢ z ich zdaniem).

6. Prawo konformizmu

Jezeli wigkszo$¢ innych ludzi lub wickszo$¢ danej grupy aprobuje okreslone
zachowania, propozycje, produkty czy uslugi to réwniez jestesmy sklonni je
zaaprobowad.
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Jesli dziecko wie, ze w innych rodzinach/grupach spotecznych dane zacho-
wania sg akceptowane (lub nieakceptowane) to oznacza, ze jest ono sklonne
dostosowac si¢ do ogélnie panujacych zasad.

7. Prawo limitu

Jezeli komus si¢ wydaje, ze ilo$¢ produktéw, ktére chee posiadaé lub dostep
do nich jest ograniczony, ceni je wyzej niz wtedy, gdy jest ich pod dostatkiem.
Dziatanie tego prawa mozna zaobserwowac przy zakupie sprzetu AGD, gdy
sprzedawca méwi nam, ze to ostatnie urzadzenie tego typu jakie posiadajg
w sklepie.

Limit dotyczacy okreslonych czynnosci postrzeganych przez dziecko jako
przyjemne, jak réwniez limit otrzymywanych od rodzicéw ,nagréd specjal-
nych” powoduje, ze dziecko jest bardziej podatne na wplyw.

8. Prawo whadzy

Ludzie uzyskuja site i wladz¢ nad innymi, jesli sa postrzegani jako ci, ktérzy
posiadaja wigkszy autorytet czy kompetencje. Osobami takimi moga by¢ dla
nas lekarze, przywddcy religijni, profesorowie, mechanicy samochodowi czy
pracownicy okreslonych urzgdéw.

Prawo to moze by¢ wykorzystywane takze w relacjach rodzic-dziecko, jed-
nak jego skutecznos¢ jest do$¢ niska i krétkotrwala, poniewaz zachowania,
czynnosci i postawy wymuszone z pozycji wladzy sa malo trwale i jednorazo-
we, najczesciej nie powoduja takze ksztaltowania si¢ odpowiednich nawykéw.

Prawa perswazji wykorzystujemy w pojawiajacych si¢ okolicznosciach przy
uzyciu odpowiednich technik. Techniki perswazji Kelvin Hogan (2001) po-
dzielil na:

* wykorzystanie potegi pytari

Pytania stuza do sprecyzowania stwierdzen, poznania systemu wartosci in-
nych lub nadania rozmowie pewnego okreslonego kierunku.
* magiczne stowa

Do stéw najczesciej uzywanych przez osoby prébujace wywrzeé na innych
wplyw naleza ,,prosze i dzickuje” (np. , Dzickuje, ze spotkates si¢ dzisiaj ze mna’,
»Prosze, rozwaz ta propozycje”), stowa ,bo i poniewaz” (np. ,Przepraszam, czy
mogg odbic te strong bo bardzo si¢ spiesz¢”, ,Warto zainwestowaé w oglosze-
nie wickszego formatu, poniewaz dzigki temu trafi do was wigcej klientéw”).
W grupie magicznych sléw mozna tez umiesci¢ technike polegajaca na uzywa-
niu imienia osoby, z ktdra rozmawiamy.

* presja czasu
Latwiej jest przekonad osobg, ktéra ma niewiele czasu dla nas, poniewaz

najprawdopodobniej nie bedzie szczegélowo wnikaé w temat.
* techniki dodajace wiarygodnosci
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Naczelna zasada w procesie pozyskiwania wiarygodnosci méwi ,,Nigdy nie
moéw nikomu wigcej, niz jest on w stanie przyja¢”. Dlatego tez czgsto osoby,
ktére przedstawiaja nam swoja oferte od razu wskazuja jaka$ mala slabg jej
strong, a reklamy firm brzmia np. w 99% naturalny. Dla dodania wiarygodno-
$ci przedstawiane sa takze rekomendacje pochodzace z obiektywnych Zrédel,
a wlasne korzysci sa umniejszane (np. ,, To zalezy wylacznie od ciebie...”).

* sckrety

Gdy dzielimy si¢ wlasnymi sekretami z innymi zdobywamy ich kredyt za-
ufania. Zdarza si¢ ze styszymy ,,Nie powinienem tego méwié, ale...”, ,,Obiecaj
mi, ze nie powtérzysz tego co teraz powiem...” lub ,Méwiac miedzy nami
powiniene$ wiedzie¢ ze...”

* hipnotyczne wzory jezykowe

- stowo NIE

Jest to stowo, ktérego nie mozna przelozy¢ na zaden obraz, bo nie jest rze-
czownikiem. Jezeli z kazdego zdania z NIE usuniemy to stowo, otrzymamy
prawdziwy komunikat. Np. ,Nie czuj si¢ zmuszony do kupienia czegokolwiek”,
»Nie musisz mi pomaga¢ w sprzataniu domu” itp.

- stowo MOGLBYS i MOZE

Uzywajac je zamiast wydawania rozkazéw i poleceri otrzymamy ten sam
efekt. Tak jak w przypadku ,nie” po usunieciu poczatku pojawia si¢ prawdzi-
wy przekaz. Np. ,Mdglby$ teraz wynie$¢ $mieci”, ,Moglby$ dzisiaj zaprosi¢
mnie na kolacj¢”, ,Moze powinien pan zastanowi¢ si¢ nad ta propozycja”

- zakladanie oczywistego

Sformutowania typu ,,Pewnie wiesz juz o tym, ze gdy rzucisz palenie poczu-
jesz si¢ lepiej”, ,Wkrétce zdasz sobie sprawg, jak dobrze zrobite$ dotaczajac do
naszej grupy’, ,Pewnie gleboko w sercu czujesz jak bardzo ci¢ kocham”.

- sformutowania NIE PROSZE CIE i MOGEBYM CI POWIEDZIEC

Ludzie nie lubia, aby im méwi¢, co maja robi¢. Zdanie powinno by¢ wiec
tak sformulowane, zeby nie mozna bylo si¢ z nim nie zgodzi¢. Np. ,Nie prosze
ci¢ o porzucenie twojej religii i przystapienie do mojego kosciota, poniewaz
wiem, ze podejmiesz madrg i wlasciwg decyzje” czy ,Mdglbym powiedzied,
ze popelniasz blad, ale tego nie zrobi¢, bo mam pewnos$¢ ze sam do tego doj-
dziesz”.

Wptyw, ktéry my wywieramy i ktdry inni wywierajg na nas moze przyjaé
rézne postacie i wywolywac rézne efekty. Moze on przyjac forme:

* wplywu opéznionego

Ucieka on spod kontroli $wiadomosci i zostawia w naszym umysle $lad,

a z czasem zmienia nasze opinie, oczekiwania czy nawet zachowania.

* wplywu posredniego lub bezposredniego
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Majac na uwadze wiasny cel podejmujemy dzialania inne niz bezposredni
kontakt z osobg lub grupg oséb. Mozemy dziataé za posrednictwem innych
oséb, grup ludzi lub uzywa¢ w tym celu innych $rodkéw. Po wplyw posredni
sigga si¢ zdaniem Kim Barnes (2005), gdy nie mamy bezposredniego dostepu
do 0s6b na ktére chcemy wplywac lub gdy relacje z tymi osobami sa nie naj-
lepsze, a sprawa do zalatwienia pilna. Posrednio oddziatujemy réwniez, gdy
w oczach osoby na ktérg chcemy wywrze¢ wplyw nie jeste$Smy postrzegani
jako osoba kompetentna, nie mamy odpowiedniego do§wiadczenia zawodowe-
go lub statusu, nie mamy dos¢ wladzy albo gdy uzywalismy juz metod bezpo-
$rednich i znalezlismy si¢ w impasie.

W efekcie wywierania wptywu pojawia si¢ jeden z trzech rezultatéw — upo-
dabniamy zachowanie do dzialania innej osoby (postawa konformistyczna),
zmieniamy zachowanie pod wptywem zyczenia lub prosby (zachowanie ulegle)
lub zachowujemy si¢ postusznie na polecenie osoby posiadajacej autorytet.

Streszczenie

Artykut porusza zagadnienie wptywu spotecznego w relacjach pomiedzy rodzicami a dzie¢mi.
Autorka przedstawia réozne metody wywierania wptywu ktérymi moga postugiwac sie rodzice
w kontaktach z dzie¢mi. Szczegdlnie koncentruje sie przy tym na zagadnieniu perswazji.

Stowa kluczowe: wptyw spoteczny, strefy wptywu, metody wywierania wptywu, perswazja

w kontaktach miedzy rodzicami a dzie¢mi.

Summary

The article discusses the issue of social influence in the relationship between parents and chil-
dren. The author presents various methods of influence that parents can use in dealing with
children. In particular, it focuses on the question of persuasion.

Keywords: social influence, sphere of influence, the methods of influence, persuasion in the
relations between parents and children.
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